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LAPORAN AUDIT MANAJEMEN PEMASARAN TAMAN SARI MADIUN 
 
Madiun, 9 Mei 2012 
 
No  : 23/KAP/IV/2012 
Lampiran : 3 eksemplar 
Perihal  : Laporan Hasil Audit Manajemen 
 
Kepada 
Yth. Pemimpin Umum Taman Sari Madiun 
Di Madiun 
 
 Kami telah melakukan audit Pemasaran pada Taman Sari Madiun untuk 
periode 2011/2012. Audit kami tidak dimaksudkan untuk memberikan pendapat 
atas kewajaran laporan keuangan perusahaan dan oleh karenanya kami tidak 
memberikan pendapat atas laporan keuangan tersebut. Audit kami hanya 
mencakup bidang Pengelolaan Pemasaran yang dimiliki Perusahaan. Audit 
tersebut dimaksudkan untuk menilai ekonomisasi, efisiensi, dan efektivitas 
Pengelolaan Pemasaran yang dilakukan dan memberikan saran perbaikan atas 
kelemahan yang ditemukan selama audit, sehingga diharapkan di masa yang akan 
datang dapat dicapai perbaikan atas kekurangan tersebut dan perusahaan dapat 
beroperasi dengan lebih ekonomis, efisien, dan lebih efektif dalam mencapai 
tujuan. 
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 Hasil audit kami sajikan dalam bentuk laporan audit yang meliputi: 
BAB I  : Informasi Latar Belakang 
BAB II : Kesimpulan Audit yang Didukung dengan Temuan Audit 
BAB III : Rekomendasi 
BAB IV : Ruang Lingkup Audit 
 Dalam melaksanakan audit kami telah memperoleh banyak bantuan, 
dukungan, dan kerjasama dari berbagai pihak baik jajaran pemimpin maupun staf 
yang berhubungan dengan pelaksanaan audit ini. Untuk itu kami mengucapkan 
terima kasih. 
      Contoh Kantor Akuntan Publik 
      Dian dan Rekan 
 
 
             Dian Andika Permata 
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Bab I 
Informasi Latar Belakang 
 
Taman Sari Madiun berlokasi di Jalan Salak Raya Ujung Barat No. 84 Madiun 
didirikan Desember 1994 oleh Siti Umiyati. 
Saat ini di Madiun telah ada 3 cabang yang bisa melayani akan kebutuhan oleh-
oleh khas Madiun, yaitu: 
1. Taman Sari 1 
2. Taman Sari 2 
3. Taman sari 3 
Tujuan dari didirikan perusahaan adalah membangun usaha baru yaitu pusat oleh-
oleh khas Madiun agar oleh-oleh khas Madiun bisa lebih berkembang dan dikenal 
masyarakat luas. Adapun jasa pelayanan/unit usaha yang ada meliputi: 
1. Penjualan oleh-oleh khas Madiun seperti: brem, madumongso, krupuk 
puli, tempe kripik, dan sambel pecel. 
2. Penjualan camilan seperti: kripik suku, emping, makaroni, dan lain-lain. 
 
Susunan pengurus perusahaan adalah sebagai berikut: 
Pemimpin Umum   : Siti Umiyati 
Pemimpin Taman Sari 1  : Wulan 
Pemimpin Taman Sari 2  : Nanang Trio Subagyo 
Pemimpin Taman Sari 3  : Sigit Supriono 
Sedangkan tujuan dilakukan audit adalah untuk: 
1. Menilai apakah aktivitas-aktivitas Pemasaran yang ada di perusahaan 
sudah efektif dan efisien dalam pelaksanaannya. 
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2. Memberikan berbagai saran perbaikan atas kelemahan aktivitas-aktivitas 
Pemasaran yang ditemukan. 
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Bab II 
Kesimpulan Audit 
 
Berdasarkan temuan (bukti) yang kami peroleh selama audit yang kami lakukan, 
kami dapat menyimpulkan sebagai berikut: 
Kondisi: 
1. Pemasok tidak bisa memenuhi jumlah produk brem dan lempeng puli yang 
diinginkan Taman Sari Madiun. 
2. Taman Sari 2 dan Taman Sari 3 belum bisa mencapai target yang 
ditetapkan. 
3. Belum adanya bagian pemasaran pada Taman Sari Madiun sehingga 
pemimpin cabang juga mengurusi segala aktivitas pemasaran. 
4. Website Taman Sari Madiun hanya digunakan sebatas untuk pengiklanan 
dan belum ada orang-orang yang ditugaskan khusus untuk memperoleh 
informasi pemasaran terkait dengan pesaing-pesaing Taman Sari Madiun. 
5. Pengiklanan melalui media internet yaitu: facebook, website www.brem-
tamansari.com dan tokobagus.com kurang mendapat perhatian dari 
masyarakat. 
6. Adanya produk brem dan kripik dalam kondisi kurang baik atau sedikit 
hancur. 
7. Pemasok menaikkan harga untuk produk sambel pecel secara tiba-tiba. 
8. Keterlambatan pengiriman produk brem dan lempeng puli di Yogyakarta 
saat musim liburan. 
9. Banyak masyarakat Madiun yang tidak mengetahui keberadaan outlet 
Taman Sari 2 dan Taman Sari 3. 
 
Kriteria: 
1. Pemasok produk Taman Sari Madiun berskala industri rumah tangga. 
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2. Target kenaikan volume penjualan 3x lipat dari hari biasanya saat musim 
liburan. 
3. Pemimpin cabang juga mempunyai tugas untuk mengurusi bagian 
pemasaran. 
4. Sistem pemasaran yang sudah dijalankan Taman Sari Madiun hanya pada 
website saja. 
5. Taman Sari Madiun menambah media pengiklanan melalui media internet, 
yaitu: facebook, website www.brem-tamansari.com dan tokobagus.com. 
6. Taman Sari Madiun melakukan pengemasan pada produk-produknya. 
7. Penetapan harga berpedoman pada kondisi intern yaitu harga pokok 
ditambah dengan laba yang diinginkan Taman Sari Madiun dan kondisi 
ekstern yaitu harga pasar atau harga dari pesaing-pesaingnya.  
8. Saluran distribusi yang digunakan di Madiun tanpa melalui perantara, 
yaitu dari Taman Sari langsung bisa ke tangan konsumen dengan cara 
konsumen langsung datang ke outlet Taman Sari Madiun. 
Saluran distribusi yang digunakan untuk wilayah Surabaya, Yogyakarta, 
Magelang, dan Salatiga melalui perantara agen penjualan lalu ke tangan 
konsumen. 
9. Kegiatan promosi dilakukan melalui radio Moderato (radio lokal Madiun), 
Lawu Pos (koran lokal Madiun), dan melalui media internet melalui 
website www.brem-tamansari.com, facebook, dan tokobagus.com. 
 
Penyebab: 
1. Cuaca mendung menjadi kendala dalam proses pengeringan brem dan 
lempeng puli. 
2. Banyak masyarakat yang belum mengetahui keberadaan Taman Sari 2 dan 
Taman Sari 3 karena pada saat pembukaan outlet tidak dilakukan 
pengiklanan oleh pemimpin cabang. 
3. Taman Sari Madiun masih dalam skala entitas bisnis kecil sehingga 
pemimpin cabang mendominasi segala aspek pokok termasuk pada bagian 
pemasaran. 
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4. Taman Sari Madiun belum mampu membuat sistem pemasaran selain 
website dan belum memiliki karyawan yang ahli dalam bidang sistem 
pemasaran. 
5. Tidak semua masyarakat bisa mengakses internet. 
6. Kurang berhati-hati dalam proses pengiriman brem dan kripik. 
7. Kenaikan harga cabai. 
8. Permintaan produk brem dan lempeng puli meningkat sehingga pemasok 
brem dan lempeng puli tidak bisa memenuhi pembuatan produk brem dan 
lempeng puli dalam jumlah besar karena masih berskala industri rumah 
tangga. 
9. Tidak dilakukan pengiklanan pembukaan outlet Taman Sari 2 dan Taman 
Sari 3. 
 
Akibat: 
1. Jumlah persediaan brem dan lempeng puli sedikit. 
2. Taman Sari 1 harus melakukan pengiklanan untuk mengenalkan Taman 
Sari 2 dan Taman Sari 3 dengan cara pembagian brosur kepada pelanggan 
yang datang. 
3. Kegiatan pengiklanan kurang berjalan baik. 
4. Informasi tentang pemasaran yang terkait dengan pesaing-pesaing hanya 
diperoleh dari saran atau masukan dari karyawan, sehingga informasi yang 
diperoleh kurang akurat, dan tepat waktu. 
5. Sedikitnya jumlah konsumen yang melakukan pemesanan produk Taman 
Sari Madiun melalui facebook, website www.brem-tamansari.com dan 
tokobagus.com. 
6. Produk brem dan kripik yang dalam kondisi kurang baik atau sedikit 
hancur dijadikan sebagai tester untuk dicicipi konsumen. 
7. Keuntungan untuk produk sambel pecel Taman Sari Madiun menurun 
karena Taman Sari Madiun tidak menaikkan harga sambel pecel. 
8. Produk brem dan lempeng puli tidak tersedia tepat waktu untuk wilayah 
Yogyakarta. 
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9. Volume penjualan untuk Taman Sari 2 dan Taman Sari 3 belum mencapai 
target yang diinginkan. 
Pejabat yang bertanggung jawab: 
Pemimpin Umum Taman Sari Madiun 
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Bab III 
Rekomendasi 
 
Hasil audit yang dilakukan menemukan beberapa kelemahan yang harus 
menjadi perhatian manajemen di masa yang akan datang. Kelemahan ini dapat 
dikelompokkan menjadi dua yaitu: 
1. Kelemahan yang terjadi karena tidak adanya organisasi pemasaran yang 
dibuat secara memadai. 
2. Kelemahan yang terjadi karena tidak adanya orang-orang yang ditugaskan 
khusus umtuk memperoleh informasi pemasaran. 
3. Kelemahan yang terjadi karena tidak adanya kebijakan promosi yang 
dilakukan secara terus-mnerus. 
Atas keseluruhan kelemahan yang terjadi, maka diberikan rekomendasi 
sebagai koreksi atau langkah perbaikan yang bisa diambil manajemen untuk 
memperbaiki kelemahan tersebut. 
Rekomendasi: 
1. Taman Sari Madiun harus mempunyai organisasi pemasaran yang 
memadai  walaupun hanya dibuat dalam susunan yang sederhana sehingga 
segala aktivitas pemasaran berjalan lebih efektif dan efisien karena 
dikerjakan dan dipandu oleh pegawai-pegawai yang memang ahli 
dibidangnya dan tidak ada tumpang tindih wewenang, tanggung jawab, 
dan tugas pada pemimpin cabang. 
2. Taman Sari Madiun harus mempuyai orang-orang yang ditugaskan khusus 
untuk memperoleh informasi pemasaran sehingga informasi pemasaran 
yang didapat bisa lebih akurat dan tepat waktu, dan Taman Sari Madiun 
tidak tertinggal dari outlet-outlet lainnya. 
3. Promosi dan pengiklanan melalui koran lokal dan radio lokal dilakukan  
tidak hanya saat musim liburan saja dan menambah media promosi dan 
pengiklanan lewat televisi lokal Madiun dan pemasangan baliho di tempat-
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tempat yang strategis, sehingga hasil dari promosi dan periklanan bisa 
lebih optimal dan keberadaan Taman Sari 2 dan Taman Sari 3 yang saat ini 
belum banyak diketahui oleh masyarakat Madiun bisa diketahui oleh 
semua masyarakat Madiun dan wisatawan yang datang ke Madiun. 
Keputusan untuk melakukan perbaikan atas kelemahan ini sepenuhnya ada 
pada manajemen, tetapi jika kelemahan ini tidak segera diperbaiki kami 
mengkhawatirkan terjadi akibat yang lebih buruk pada Manajemen Pemasaran di 
masa yang akan datang. 
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Bab IV 
Ruang Lingkup Audit 
 
Sesuai dengan penugasan yang kami terima, audit yang kami lakukan 
meliputi masalah Pengelolaan Pemasaran Taman Sari Madiun untuk periode 
2011/2012. Audit kami mencakup penilaian atas lingkungan pemasaran, strategi 
pemasaran, organisasi pemasaran, sistem pemasaran, produktivitas pemasaran, 
dan fungsi pemasaran. 
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PEDOMAN  WAWANCARA 
 
1. Bagaimanakah sejarah berdirinya Taman Sari Madiun? 
2. Apakah Visi dan Misi Taman Sari Madiun? 
3. Bagiamanakah susunan struktur organisasi pada Taman Sari Madiun? 
4. Apakah tujuan jangka panjang dan jangka pendek Taman Sari Madiun? 
5. Produk apa sajakah yang dijual oleh Taman Sari Madiun? 
  Kuesioner Lingkungan Pemasaran 
No Internal Control 
Questionnaire 
Jawaban Komentar 
Ya Tidak 
 Lingkungan Makro: 
 
 
 
 
 
 
 
1. Apakah  perkembangan dan 
kecenderungan demografis 
utama memberikan peluang 
atau ancaman bagi 
perusahaan? 
   
2.  Apakah perkembangan 
utama dalam pendapatan, 
harga, kredit akan 
mempengaruhi perusahaan? 
   
3. Bagaimana perhatian 
perusahaan terhadap 
penanggulangan limbah 
serta langkah-langkah apa 
yang diambil perusahaan? 
   
4.  Bagaimana posisi 
perusahaan saat ini? 
  . 
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5. Bagaimanakah tanggapan 
masyarakat terhadap bisnis 
dan produk perusahaan? 
   
6.  Apakah perubahan dalam 
hukum dan peraturan akan 
mempengaruhi taktik 
pemasaran? 
   
7. Apakah perubahan dalam 
gaya hidup dan nilai-nilai 
pelanggan memengaruhi 
upaya pemasaran 
pelanggan? 
   
8. Apakah perkembangan 
teknologi mempengaruhi 
taktik pemasaran? 
   
 Lingkungan Mikro:    
9. Siapa yang menjadi segmen 
utama perusahaan? 
   
10. Bagaimana perusahaan 
mengidentifikasi kebutuhan 
pelanggan? 
   
11. Bagaimana berbagai segmen 
pelanggan melakukan 
keputusan pembelian 
mereka? 
   
12. Siapa pesaing utama 
perusahaan? 
   
13. Apakah tujuan, strategi, 
kekuatan, kelemahan, dan 
pangsa pasar mereka? 
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         Kuesioner Strategi Pemasaran 
No Internal Control 
Questionnaire 
Jawaban Komentar 
Ya Tidak 
1.  Apakah misi bisnis 
perusahaan telah 
dinyatakan secara jelas dan 
berorientasi pasar? 
   
2. Apakah tujuan dan sasaran 
pemasaran perusahaan 
telah dinyatakan dengan 
jelas untuk membimbing 
perencanaan pemasaran 
dan pengukuran kinerja? 
   
3. Apakah tujuan pemasaran 
sudah tepat dan 
   
14. Apakah perusahaan telah 
menggunakan saluran 
distribusi yang tepat untuk 
menyalurkan produk kepada 
pelanggan? 
   
15. Apa kecenderungan yang 
terjadi antarpemasok? 
   
Diaudit 
Oleh: 
 
(Dian 
Andika P) 
Tanggal:  
Jumlah Jawaban Catatan: Direview oleh: 
Ya Tidak 
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mempertimbangkan 
sumber daya, posisi 
persaingan, dan peluang? 
4. Apakah manajemen telah 
menetapkan strategi yang 
jelas untuk mencapai 
tujuan pemasaran? 
   
5. Apakah perusahaan 
memiliki kriteria yang 
jelas untuk menetapkan 
peringkat segmen dan 
memilih yang terbaik? 
   
6. Apakah perusahaan 
menggunakan dasar 
segmentasi pasar terbaik? 
   
7. Apakah manajemen secara 
periodik menganalisis 
profitabilitas, produk, dan 
pasar? 
   
8. Apakah perusahaan 
menggunakan metode 
terbaik untuk pengukuran 
pasar dan peramalan 
penjualan? 
   
Diaudit Oleh: 
 
(Dian Andika 
P) 
Tanggal:  
Jumlah 
Jawaban 
Catatan: Direview oleh: 
Ya Tidak 
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         Kuesioner Organisasi Pemasaran 
No Internal Control 
Questionnaire 
Jawaban Komentar 
Ya Tidak 
1. Apakah perusahaan 
memiliki organisasi 
pemasaran yang baku? 
   
2.  Apakah organisasi 
pemasaran memiliki posisi 
strategis di dalam struktur 
organisasi untuk 
mengoptimalkan perannya 
dalam pencapaian tujuan 
perusahaan? 
   
3. Apakah terdapat 
komunikasi dan hubungan 
kerja yang baik antara 
atasan dan tenaga penjual? 
   
4. Apakah manajemen 
produk berjalan secara 
efektif? 
   
5. Apakah manajer produk 
mampu merencanakan 
laba dan volume 
penjualan? 
   
6. Apakah kelompok-
kelompok dalam 
pemasaran membutuhkan 
pelatihan, motivasi, 
supervisi, dan evaluasi 
yang lebih banyak? 
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Diaudit Oleh: 
(Dian Andika 
P) 
Tanggal:  
Jumlah Jawaban Catatan: Direview oleh: 
Ya Tidak 
  
             
         Kuesioner Sistem Pemasaran 
No Internal Control 
Questionnaire 
Jawaban Komentar 
Ya Tidak 
1. Apakah perusahaan 
memiliki sistem informasi 
pemasaran yang 
terdokumentasi? 
   
 2. Apakah sistem intelijen 
pemasaran menyediakan 
informasi akurat dan tepat 
waktu mengenai 
perkembangan pasar 
berkaitan dengan: 
pelanggan, calon 
pelanggan, distributor, 
agen penjual, pesaing, 
pemasok, dan masyarakat? 
   
3. Apakah pengambilan 
keputusan pemasaran 
didasarkan pada hasil riset 
pemasaran? 
   
4. Apakah sistem 
perencanaan menghasilkan 
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sasaran dan kuota 
penjualan yang realistis? 
5. Apakah perusahaan 
menyiapkan rencana 
tahunan? 
   
6. Apakah perusahaan 
memiliki prosedur 
pengendalian untuk 
memastikan bahwa 
rencana tahunan tercapai? 
   
7.  Apakah perusahaan 
terorganisasi dengan baik 
untuk mengumpulkan, 
menghasilkan, dan 
menyaring ide-ide tentang 
produk baru? 
   
8. Apakah perusahaan 
melaksanakan pengujian 
yang memadai 
menyangkut produk baru? 
   
9. Apakah produk yang baru 
diperkenalkan sebelumnya 
sukses di pasaran? 
   
Diaudit Oleh: 
(Dian Andika 
P) 
Tanggal:  
Jumlah Jawaban Catatan: Direview oleh: 
Ya Tidak 
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         Kuesioner  Produktivitas Pemasaran 
No Internal Control 
Questionnaire 
Jawaban Komentar 
Ya Tidak 
1. Seberapa besar laba yang 
dapat dihasilkan dari 
berbagai produk, pasar, 
terirori, dan saluran 
distribusi yang berbeda? 
   
2.  Apakah ada aktivitas 
pemasaran yang menyerap 
biaya berlebihan? 
   
3. Aktivitas apa sajakah yang 
mendatangkan keuntungan 
berlebih bagi perusahaan? 
   
Diaudit Oleh: 
 
(Dian Andika 
P) 
Tanggal:  
Jumlah Jawaban Catatan: Direview oleh: 
Ya Tidak 
  
   
         Kuesioner Fungsi Pemasaran 
No Internal Control 
Questionnaire 
Jawaban Komentar 
Ya Tidak 
 Kebijakan Produk    
1. Apakah produk yang ada 
saat ini layak 
dipertahankan perusahaan? 
   
2. Apakah perusahaan harus    
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menghapus beberapa 
produknya? 
3. Apakah perusahaan harus 
menambah beberapa 
produknya? 
   
4. Apakah perusahaan telah 
memahami dengan baik 
sikap pembeli terhadap 
mutu produk perusahaan 
dan pesaing, tampilan 
gaya, merek, dan 
karakteristik lainnya? 
   
5. Apakah strategi produk 
dan merek membutuhkan 
peningkatan? 
   
 Kebijakan Harga    
6. Apakah perusahaan 
memiliki: tujuan, 
kebijakan, strategi, dan 
prosedur penetapan harga 
yang dinyatakan secara 
jelas? 
   
7. Apakah harga ditetapkan 
berdasarkan kriteria: biaya, 
permintaan, dan 
persaingan? 
   
8. Apakah pelanggan melihat 
bahwa harga perusahaan 
sesuai dengan 
penawarannya? 
   
129 
 
9. Apakah manajemen 
mengetahui tentang 
elastisitas permintaan 
harga, pengaruh kurva 
pengalaman, kebijakan 
penetapan harga pesaing? 
   
10. Apakah strategi harga 
tersebut memuaskan 
anggota saluran distribusi? 
   
 Kebijakan Saluran 
Distribusi 
   
11. Apakah perusahaan 
memiliki tujuan dan 
strategi distribusi yang 
dinyatakan dengan tegas? 
   
12. Apakah lingkup dan 
pelayanan pemasaran 
perusahaan memadai? 
   
13. Apakah perusahaan secara 
periodik mengevaluasi 
metode pengiriman 
produknya? 
   
14. Apakah sebaiknya 
perusahaan mengubah 
saluran distribusinya? 
   
 Kebijakan Promosi    
15. Apakah perusahaan 
memiliki rencana promosi 
menyeluruh? 
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16. Apakah perusahaan 
memiliki kebijakan bauran 
promosi secara 
terdokumentasi? 
   
17. Apakah perusahaan 
memiliki tujuan periklanan 
yang dinyatakan dengan 
tegas? 
   
18. Apakah program 
periklanan telah berjalan 
secara efisien? 
   
19. Apakah tema dan media 
periklanan telah dipilih 
secara tepat? 
   
20. Apakah staf periklanan 
perusahaan memadai? 
   
Diaudit Oleh: 
 
(Dian Andika 
Permata) 
Tanggal:  
Jumlah Jawaban Catatan: Direview oleh: 
 Ya Tidak 
 
 
 
 
 
